
邛崃平乐店             店活动总结
活动性质：公司活动 口   片区活动 口   其他              
活动时间：    2012.4.23-5.1                  

活动主题：      会员优惠                 

1、 主要活动内容： 消费满38元送密语花香体验装1包（旗舰店、西部店不参加）
消费满68元送密语花香体验装1包+藿香正气液1盒或餐具套包（二选一）
消费满128元送千林维C1瓶
1、 数据分析

1、 活动期间与上月同期数据对比（Eg：2012年2月23日~29日与2012年1月23日~29日数据对比）
	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	330
	31.6
	10424.5
	2914.82
	27.96%
	39.4%

	上月同期数据
	255
	28.7
	7314.1
	2071.5
	28.32% 
	17%

	对比结果（%）
	29.4%
	10%
	42.5%
	
40.7%
	-0.36%
	22.4%


2、 活动期间与活动前一周数据对比（活动前一周的数据是指活动开始日往前推活动天数的那天起为准。比如：2月20日开始活动，活动时间为10天，那就应从2月10日到2月19日）
	
	销售笔数
	平均客单
	收入
	毛利
	毛利率
	会员销售占比

	活动期间数据
	330
	31.6
	10424.5
	2914.82
	27.96%
	39.4%

	上月同期数据
	250
	18.9
	4712.99
	1422.25 
	30.18%
	23.4%

	对比结果（%）
	32%
	67.2%
	121.2%
	104.9%
	-2.22%
	16%


3、 活动期间新增会员     6     人
4、 活动期间送出赠品或券的数量以及剩余实际数量

	赠品名称
	蜂蜜（袋装）
	藿香正气液（5支）
	抽纸
	

	送出数量
	17袋
	6盒
	3盒
	

	剩余数量
	25袋
	0盒
	3盒
	


2、 总结
1、 活动的亮点
本次活动中，通过前期给顾客宣传介绍可以定货，成功的一次性定购并销售出了15盒价值2400元的槐耳颗粒，通过宣传活动，满38-68之间的有37个顾客，满68以上的有18个顾客，本次活动对我店还是有很大的促进作用。
2、 将非会员转为有效会员的成功经验

顾客在购药时，通过与顾客的交流沟通，发现顾客对我们的某些产品很感兴趣，我们抓住顾客的消费心理并介绍我们会员的优惠政策，并给顾客宣传之前有老会员顾客得到的实惠，以此让会员成为我们的忠实顾客，同时在活动期间多多宣传我们的会员活动优惠，以此吸引顾客。
3、 活动期销售未提升10%以上的门店，原因分析？下次的活动中如何达？
本次活动，活动期间销售比前9天提升了121.2%，主要是活动中顾客定货，加之我们在活动中积极的给会员朋友们宣传，尤其是对重点会员的活动宣传
4、本次DM单全部发放完，活动期间有3天赶集，发放区域包括：菜市场、禹王街、新禹王街、迎滨路、新兴街、江西街、长庆街等地方，4.27本店搞社区活动，李卫红与梁艳桃专门在菜市场搞活动，同时通过发宣传单的形式介绍我们本次的活动，并且有顾客因为她们的介绍当时就来到我们店上购药，其中一小部分留在店外发放及店内发放。

